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1. INTRODUCCIÓN 
Las prácticas profesionales son una experiencia de formalización de las habilidades y 
conocimientos adquiridos durante la formación académica de un alumno o alumna, durante 6 
meses el practicante tiene la posibilidad de validar en un contexto laboral, los aprendizajes 
obtenidos en su etapa formativa, además representa la vinculación del practicante con el mundo 
empresarial.  
Durante los meses comprendidos entre julio de 2018 y enero de 2019, se realizaron las prácticas 
profesionales como estudiante de Negocios Internacionales en Bancolombia SA, práctica que tuvo 
lugar en las áreas de gerencia de zona Sierra Nevada. 
La experiencia permitió tener contacto en áreas de formación profesional en componentes 
como: el administrativo, financiero y calidad de vida, dando al estudiante acceso a conocimientos 
sobre las dinámicas laborales y procesos internos de la entidad que afianzaron las destrezas en la 
formación profesional.  
Además, en el transcurso de las prácticas se desarrolló este informe y trabajo de grado el cual 
consiste en el diseño e implementación de estrategias de uso de redes sociales en aras de fortalecer 
la gestión comercial de la fundación, y el diseño y propuesta del proceso de gestión de 
financiamiento para proyectos encargado de la identificación de convocatorias nacionales y 
recursos de cooperación internacional que financien estas intervenciones. 
                                                                   
Palabras clave: Tamaño comercial, índice de cartera vencida, intermediación, comisión, 
captaciones y colocaciones. 
                                                                   
 
2. GENERALIDADES DE LA EMPRESA 
Bancolombia es una organización financiera multilatina, perteneciente al grupo sura, a su vez 
parte del grupo empresarial antioqueño, es el banco más grande del país y uno de los más grandes 
de américa latina. Su centro de operaciones principal se encuentra ubicado en la ciudad de 
Medellín.   
 
2.1. ASPECTOS LEGALES, ECONÓMICOS Y ORGANIZACIONALES 
Razón social de la empresa 
Nombre: Bancolombia S.A. 
Nit: 890903938 
Bancolombia S.A. Gerencia de zona Sierra Nevada se encuentra conformada de la siguiente 
manera: 
El área de gerencia de zona de Bancolombia está conformada de la siguiente manera: 
 
 Gerente de zona 
 Ejecutiva comercial centralizada 
 Gestores comerciales colectivos 
 Ejecutivos centralizados  
 Gestión humana  
                                                                   
 
 Gerente de zona 
El gerente de zona es el encargado de planificar, organizar, dirigir, controlar, coordinar, analizar, 
calcular y deducir el trabajo de la empresa a través del cumplimiento de las metas y objetivos 
trazados en la misma a corto o largo plazo, los cuales son planteados por la persona que ocupa el 
cargo, el gerente de zona también se encarga de organizar la estructura de la empresa actual y a 
futuro con la toma correcta de decisiones y el seguimiento a todos y cada uno de los procesos de 
la compañía, con el fin de detectar debilidades que puedan fortalecerse y llegar a un cumplimiento 
de los objetivos. 
 
 Gestores comerciales colectivos. 
La función principal de los gestores comerciales colectivos es crear clientes en empresas, brindar 
soluciones financieras a los empleados de dichas empresas que no tienen tiempo de acercarse hasta 
una sucursal y tener la información completa de los productos que el banco les puede ofrecer, es 
aquí donde entran los gestores comerciales y brindan una solución en la que se lleve el banco hasta 
la empresa.  
A través de solicitudes financieras atender la necesidad del empleado presentándole portafolios de 
acuerdo a sus ingresos y responsabilidades para así potenciar futuros negocios. 
 Gestión humana 
                                                                   
Una de las funciones más importantes del área de gestión humana es establecer líneas de carreras 
importantes para permitir el desarrollo profesional de los trabajadores, de esta manera puede 
generarse un mayor compromiso y un mejor ambiente laboral para los mismos.  
También se debe promover la formación de los trabajadores para así permitirle al personal de la 
empresa adaptarse a los cambios que se producen en la sociedad, así como a los avances 
tecnológicos. 
 
 Ejecutiva comercial centralizada 
En el cargo de ejecutiva comercial centralizada el objetivo principal es darle un propósito a todo 
ese excedente de liquidez que puede poseer un cliente en moneda local o moneda extranjera a 
través de la ejecutiva y las diferentes opciones y productos que se le puede ofrecer presentándole 
un portafolio que puede incluir fiduciaria y valores, ya sea renta fija o renta variable, dependiendo 
del perfil del cliente (moderado, pasivo o agresivo), se le ofrece una diversificación de inversión 
que conlleva a una reducción de los riesgos que quiere asumir el cliente. 
 
 Ejecutivos centralizados 
En el cargo de ejecutivos centralizados se enfocan en brindarle ayudas financieras a determinados 
clientes a través de la agilización de procesos y aumentos de privilegios que pueden conseguir 
siendo clientes preferenciales, el principal objetivo de los ejecutivos centralizados es tener un trato 
                                                                   
muy cercano con los clientes para así consolidar algo más allá que un contacto asesor-cliente, se 
intenta que el cliente sienta que el ejecutivo es su amigo, de esta manera se le puede brindar ayuda 
de una manera más fácil y en mucha más confidencia, una vez logrado este objetivo es mucho más 
cómodo para ambas partes ofrecer y aceptar los diferentes negocios que van surgiendo a raíz del 
portafolio que pueden manejar. 
 
2.2. FILOSOFÍA INSTITUCIONAL 
Historia de la empresa 
Entidad fundada en Bogotá en el año 1875 iniciando como Banco de Colombia. El 11 de 
octubre de 1945 abrió las puertas el Banco Industrial Colombiano (BIC) para atender con servicios 
financieros a una clientela corporativa. 
1875: En la ciudad de Bogotá nace un nuevo banco, el banco de Colombia. 
1969: El BIC ofrece al mercado la primera tarjeta de crédito en toda américa del sur.  
1973: El BIC llega a la ciudad de Panamá a través de su oficina banca internacional. 
1985: En este año se inicia la red de cajeros en el edificio Coltejer en Medellín. Para ese 
entonces era increíble que un equipo te diera efectivo al instante. 
1995: Bancolombia se convierte en la primera empresa colombiana en llegar a la bolsa de 
nueva york. 
                                                                   
1998: Nace Bancolombia, luego de la adquisición que hace el BIC del banco de Colombia, 
convirtiéndose así en el banco más grande en cuanto a nivel de activos. 
2005: Producto de la integración de Bancolombia, Conavi y confisura nace el grupo 
Bancolombia. 
 
En 1996 nuestra entidad fue pionera en el sistema financiero colombiano con la apertura 
de la primera Sucursal Virtual Personas. En 1999 inauguramos la Sucursal Virtual Empresas, la 
cual propició el primer sistema de pagos por Internet en Colombia; un año después, en 2000, 
presentamos la E-Card MasterCard, la primera tarjeta de crédito virtual en el país para realizar 
compras por Internet. En 2006 abrimos el primer corresponsal bancario en Colombia, un canal que 
ya se exportó a El Salvador, y con la APP, lanzada en 2012, hoy facilitamos más de 230 millones 
de transacciones al año. 
Ha sido una historia de innovaciones no solo en productos y servicios, también en la forma 
en que nos relacionamos con nuestros clientes, buscando aportar cada día más a la calidad de vida 
de las personas, siendo una Banca más Humana. 
Propósito 
 Este es el momento de prepararnos para asumir los retos que nos propone el futuro, para entender 
que con cada una de nuestras acciones expresamos eso que nos apasiona y nos inspira, para seguir 
generando preferencia y satisfacción en nuestros clientes mientras contribuimos para que hagan 
realidad sus sueños. 
                                                                   
Queremos generar preferencia, ser la mejor opción. Que nuestros clientes nos busquen porque los 
entendemos, les ofrecemos soluciones oportunas y nuevas posibilidades para cada momento, 
sabiendo que nuestros productos y servicios responden y superan sus expectativas. 
Queremos generar satisfacción, tener clientes felices que nos recomienden no sólo porque 
encuentran en nosotros respuesta a sus necesidades, sino porque les entregamos experiencias 
superiores y se llevan la impresión de que somos un equipo cálido y cercano, que actúa con el 
corazón para servirles con responsabilidad. 
Queremos contribuir a hacer realidad los sueños, acompañando a nuestros clientes cada día para 
facilitarles la vida. Que sus deseos de estudiar, comprar una casa, o abrir un nuevo negocio, se 
cumplan. Queremos ser reconocidos como ese motor del desarrollo personal y social. 
 
Aspiración 
Buscamos ser líderes y marcar tendencia, diferenciarnos en el mercado por nuestra novedosa oferta 
de servicio que se adapta rápidamente a las necesidades de los clientes y supera la propuesta de 
otros competidores; entender las transformaciones de la industria, innovar para ser los primeros y 
prepararnos para ofrecer mejores soluciones. 
Además buscamos generar orgullo para nuestros empleados, tener equipos de alto desempeño que 
se levanten felices de ir a trabajar todos los días, porque reconocen que su contribución es 
importante para el desarrollo de los sueños de muchas personas y empresas. Saben que trabajan 
                                                                   
por un propósito superior, que ésta es una organización que brinda todas las herramientas para ser 
cada vez mejores profesionales y seres humanos. 
También buscamos ser sostenibles, procurando, con cada acción que emprendemos, el bienestar 
económico, social y ambiental de los territorios en los que tenemos presencia, de manera que 
podamos seguir creciendo y consolidándonos en el tiempo. 
 
Políticas de la Empresa 
Este es el momento de prepararnos para asumir los retos que nos propone el futuro, para entender 
que con cada una de nuestras acciones expresamos eso que nos apasiona y nos inspira, para seguir 
generando preferencia y satisfacción en nuestros clientes mientras contribuimos para que hagan 
realidad sus sueños. 
Queremos generar preferencia, ser la mejor opción. Que nuestros clientes nos busquen porque los 
entendemos, les ofrecemos soluciones oportunas y nuevas posibilidades para cada momento, 
sabiendo que nuestros productos y servicios responden y superan sus expectativas. 
Queremos generar satisfacción, tener clientes felices que nos recomienden no sólo porque 
encuentran en nosotros respuesta a sus necesidades, sino porque les entregamos experiencias 
superiores y se llevan la impresión de que somos un equipo cálido y cercano, que actúa con el 
corazón para servirles con responsabilidad. 
                                                                   
Queremos contribuir a hacer realidad los sueños, acompañando a nuestros clientes cada día para 
facilitarles la vida. Que sus deseos de estudiar, comprar una casa, o abrir un nuevo negocio, se 
cumplan. Queremos ser reconocidos como ese motor del desarrollo personal y social. 
Buscamos ser líderes y marcar tendencia, diferenciarnos en el mercado por nuestra novedosa oferta 
de servicio que se adapta rápidamente a las necesidades de los clientes y supera la propuesta de 
otros competidores; entender las transformaciones de la industria, innovar para ser los primeros y 
prepararnos para ofrecer mejores soluciones. 
Además buscamos generar orgullo para nuestros empleados, tener equipos de alto desempeño que 
se levanten felices de ir a trabajar todos los días, porque reconocen que su contribución es 
importante para el desarrollo de los sueños de muchas personas y empresas. Saben que trabajan 
por un propósito superior, que ésta es una organización que brinda todas las herramientas para ser 
cada vez mejores profesionales y seres humanos. 
También buscamos ser sostenibles, procurando, con cada acción que emprendemos, el bienestar 
económico, social y ambiental de los territorios en los que tenemos presencia, de manera que 
podamos seguir creciendo y consolidándonos en el tiempo. 
 
 
 
 
                                                                   
 
3. INFORMACIÓN DEL TRABAJO REALIZADO 
3.1. DESCRIPCIÓN DEL AREA DE TRABAJO 
El día 18 de julio el practicante inició sus prácticas profesionales en Bancolombia S.A., 
donde se le dio una breve presentación del banco, el equipo de trabajo y de cuáles serían las 
funciones a realizar.  
Dentro de las funciones a realizar el practicante se desenvolvió en dos áreas de la empresa: 
Gerencia de zona y gestión humana calidad de vida.  
Gerencia de zona:  
- Revisar continuamente los retos planteados a cada sucursal dentro de la zona (Zonas sierra 
nevada) para verificar el cumplimiento de todos y cada uno de las variables a estudiar, las 
cuales son: Tamaño comercial, comisiones, intermediación, gestión comercial, captaciones 
y colocaciones. 
- Realizar un constante seguimiento a los diferentes empleados de cada sucursal para 
verificar el correcto cumplimiento de las metas propuestas desde la sede principal a través 
del plan de gestión comercial. 
- Analizar, interpretar, realizar y presentar informes relacionados con los modelos de 
negocios ante los comité de gerencia que estaba conformado por los gerentes de cada 
sucursal de la zona, los cuales funcionaban como indicador de eficiencia para cada uno de 
ellos. 
                                                                   
- Mantener contacto frecuente con los gerentes de cada sucursal para la comunicación de 
ideas y sugerencias respecto a las maneras de interpretar y analizar los informes 
suministrados desde la gerencia de zona. 
- Revisar detalladamente la variación de los índices de cartera vencida y hallar el factor 
determinante del aumento o disminución de la misma. 
- Realizar seguimientos uno a uno a los diferentes integrantes del personal colectivo del 
banco para así determinar la cantidad de productos (créditos, tarjetas de crédito, seguros, 
etc), que han sido vendidos.  
- Calculas el porcentaje de efectividad y ejecución del banco al momento de 
aprobar/desaprobar grandes negocios, entiéndase por grandes negocios captaciones o 
colocaciones mayores a 500MM. 
. 
Gestión humana, calidad de vida:  
- Planificar, organizar y supervisar los eventos relacionados con la calidad de vida de todos 
y cada uno de los empleados y familiares de los empleados de la empresa. 
- Promover condiciones laborales que permitan a los trabajadores compatibilizar el empleo 
con las responsabilidades personales y laborales. 
- Colaborar con los departamentos restantes de gerencia. 
 
 
                                                                   
.  
3.2. DESCRIPCIÓN DE LAS ACTIVIDADES ASIGNADAS 
Cargo 
Practicante en el área de gerencia de zona Sierra Nevada 
Funciones 
- Realizar el correspondiente informe de prácticas el cual debe ser avalado por la 
Institución Educativa, acorde a las necesidades de la empresa 
- Servir de apoyo al área de gerencia de zona atendiendo las diferentes necesidades y 
requerimientos de los diferentes líderes. 
- Servir de apoyo a la secretaria de gerencia en la elaboración de diferentes informes y 
presentarlos al gerente de zona.  
- Organizar las actividades de integración social y familiar de la empresa para asi  
promover el buen ambiente laboral entre los integrantes del área gerencia de zona. 
- Las demás que le sean asignadas por los diferentes gerentes de cada sucursal y que 
estén relacionadas con este departamento. 
 
4. AUTOEVALUACIÓN 
Desde el inicio como estudiante de prácticas en la empresa siempre demostré ser una persona 
íntegra e impecable en el cumplimiento de mis compromisos, responsabilidades y funciones en mi 
                                                                   
entorno laboral, mostrando cierta habilidad para adaptarme con facilidad, autonomía y optimismo 
a los cambios que sugiere la dinámica organizacional. 
Uno de mis aportes más importantes fue apoyar y fortalecer los grupos de relación internos y al 
logro de mis superiores. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
                                                                   
5. CONCLUSIONES 
Puedo concluir que mis prácticas profesionales fue la experiencia mes enriquecedora que he tenido 
en mi vida laboral y personal hasta el día de hoy, por las personas que me rodearon diariamente, 
la diferencia de personalidades y esa oportunidad diaria de poder absorber un poco de cada uno, 
además del excelente entorno laboral y dinámica empresarial de la que pude ser parte y que una 
empresa como Bancolombia puede brindarte. Fue muy gratificante y retador llevar a la práctica 
todos esos conocimientos teóricos adquiridos en el campo estudiantil durante mi formación 
profesional.  
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
                                                                   
6. PROPUESTA  
 
Para contribuir de manera efectiva al cumplimiento de la propuesta de valor planteada en manejo 
y actualización de informes en Bancolombia S.A., se identificaron los aspectos a desarrollar y 
mejorar en cuanto a la utilización de recursos por parte de los analistas al momento de actualizar 
la información suministrada por parte de las diferentes sucursales de la zona Sierra Nevada que 
son: 
Maicao, Guatapuri, Ciénaga, Plato, El difícil, Santa Marta, Rodadero, Olímpica, Valledupar, 
Riohacha, Mayales, Fonseca, Buenavista, Prado Plaza, Ocean Mall, Bosconia.  
Se desarrolla el diseño y propuesta del proceso de gestión de información de las diferentes áreas 
del banco en el cual se detallen los procedimientos a seguir para la consolidación de la información 
a nivel regional, nacional o internacional. 
Para hacerle seguimiento al proceso de gestión de información de la empresa se desarrollara el 
diseño e implementación de un uso más eficiente del sistema para la consolidación de información 
que le permita a la empresa visibilizar las acciones e intervenciones realizadas en aras de impulsar 
la agilización del proceso. 
 
 
 
 
                                                                   
 
7.1. NOMBRE DE LA PROPUESTA 
Fortalecimiento del proceso de consolidación de la información para el efectivo envío a las 
diferentes sucursales de la zona Sierra Nevada. 
 
 
7.2. DIAGNÓSTICO 
Bancolombia es una organización financiera cuya propuesta de valor está enfocada en 1. Ser 
líderes y marcar tendencia, diferenciarnos en el mercado por nuestra novedosa oferta de servicio 
que se adapta rápidamente a las necesidades de los clientes y supera la propuesta de otros 
competidores; entender las transformaciones de la industria, innovar para ser los primeros y 
prepararnos para ofrecer mejores soluciones. 2. Además buscamos generar orgullo para nuestros 
empleados, tener equipos de alto desempeño que se levanten felices de ir a trabajar todos los días, 
porque reconocen que su contribución es importante para el desarrollo de los sueños de muchas 
personas y empresas. 
Para Bancolombia resulta relevante la importancia de la distribución oportuna, adecuada y eficaz 
de la información internamente para la optimización del servicio al cliente y la correcta detección 
de las falencias empresariales. El desarrollo y optimización de estos procesos se enmarca a través 
                                                                   
del sistema utilizado por el banco para la consolidación de la información que involucra la 
participación de analistas de diferentes áreas.  
La propuesta de valor de Bancolombia, deriva de un excelente servicio al cliente, por esto es 
importante realizar un seguimiento al proceso de cada sucursal en cuanto a servicios ya sea 
mediante el contacto personal o por sucursal virtual, por esto es importante optimizar la 
actualización de informes que arrojen este tipo de información acerca del nivel de satisfacción del 
cliente inmediatamente después de ser atendido en una sucursal virtual o personal. 
La empresa cuenta con un sistema de gestión cerrado el donde se encuentran documentados todos 
los procesos y procedimientos al interior de la misma, que permiten estandarizar sus actividades y 
medirlas a través de informes de servicios que van orientados a los niveles de satisfacción 
colectivos de los clientes. Sin embargo en la actualidad existe un retraso para la actualización en 
la información de los mismos, debido al gran volumen de información se dificulta mantener todos 
los informes financieros y de servicios al día. 
 
 
 
 
 
 
                                                                   
 
7.3. PLANTEAMIENTO O IDENTIFICACIÓN DEL PROBLEMA  
Bancolombia como organización fomenta el excelente servicio al cliente a través del ofrecimiento 
de los diferentes productos con los que cuenta el banco, desde el punto de vista económico y 
comercial bajo los lineamientos de los organismos que regulan el entorno financiero de una 
compañía, siendo una institución creada por empresarios con la intención de lograr objetivos 
comunes en la integración económica, proveyendo datos a sus miembros y relacionados con los 
cuales apalancarían sus actividades financieras lo que ayudaría beneficiosamente el desempeño de 
sus respectivas labores. 
Existen varias entidades financieras que cuentan con servicios similares entre sí, lo que provoca 
una alta competencia entre las mismas, ya que cada una busca atraer más clientes con las diferentes 
estrategias creadas por cada entidad, dándose a conocer en el sector por ser la entidad que mejores 
beneficios le otorga a sus clientes para así obtener un crecimiento comercial superior y adquirir 
una cuota de mercado mayor a la de su competencia.  
Para la entidad es una prioridad ser la mejor opción para los diferentes clientes al momento de 
realizar sus trámites financieros y al momento de la colocación del dinero en cualquiera de las 
modalidades que el banco ofrece, a través de tasas de interés, concentración del negocio y la 
diversificación de los mismos para así influenciar positivamente a través de la publicidad voz a 
voz que hace que más cliente se vean atraídos por la manera en como el banco destina el dinero 
que recibe a través de las captaciones del mismo. 
 
                                                                   
Es por eso que al llevar a cabo este plan de mejoramiento en el proceso de consolidación de la 
información en la cual se ve reflejada la manera en como cada sucursal de la zona está enfocando 
el dinero se busca ser más eficiente a la hora de publicar internamente los resultados del proceso 
financiero y del proceso de servicios, para así tener una idea más clara de la manera en como el 
cliente se está sintiendo con respecto a la atención del banco y la atención que recibe su dinero a 
través de los negocios vigentes que tiene, también se considera importante que a través de la 
cercanía con el cliente crear vínculos de calidad en los que este se siente parte de la entidad. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
                                                                   
 
7.4. JUSTIFICACIÓN 
La implementación de este plan de mejoramiento en el proceso de consolidación de información 
fue incentivada al observar el tiempo de retraso con el que se proporcionan los diferentes informes 
a las diferentes sucursales de la zona sierra nevada, por eso con este plan se busca ser más eficiente 
al momento de publicar internamente la información para el conocimiento de los líderes de cada 
área y así enfocar sus esfuerzos en esas variables que están pendientes por mejoramiento, ya sea 
servicio, tiempo de espera en sucursal, eficacia del equipo de trabajo, etc. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
                                                                   
 
7.5. OBJETIVO GENERAL 
Implementar un plan estratégico de mejoramiento del proceso de consolidación de la información 
para el mejoramiento de los servicios en cada una de las sucursales de la zona sierra nevada. 
7.6. OBJETIVOS ESPECÍFICOS 
 Mejorar el tiempo de reacción ante las debilidades que puede presentar una sucursal para 
darle pronta solución. 
 Concentrar personal mayormente en la consolidación de información mensual para que sea 
distribuida en la zona Sierra Nevada eficientemente. 
 Implementar estrategias para facilitar la consolidación de la información a los diferentes 
analistas encargados de área. 
 
7.7. RESULTADOS OBTENIDOS 
Durante el tiempo que duraron mis prácticas profesionales, muchas veces se pudo ver 
reflejado en la actualización de los informes la rapidez y eficacia con la que se hacía por 
mi parte, siempre y cuando contara con la información necesaria para realizar determinada 
tarea, al inicio de mi tiempo como practicante habían informes con 2 y hasta tres meses de 
retraso lo cual indicaba que se estaba usando ineficientemente el tiempo en el puesto como 
practicante anteriormente, esto significaba que los gerentes de sucursal tenían un tiempo 
de respuesta muy bajo al momento de detectar las debilidades y fortalezas con las que se 
                                                                   
contaban en cada una de las sucursales pertenecientes a la zona Sierra Nevada, sucursales 
que fueron explicadas anteriormente. Siendo así, la estrategia más eficaz que se podía 
aplicar era la solicitud de los informes por parte del gerente de zona con prioridad, para 
contar con la actualización lo más rápido posible y que los líderes de sucursal contaran con 
la información consolidada lo más pronto posible.  
A continuación en algunas figuras se mostrara la fluctuación de las variables que 
conforman el sistema financiero del banco; 
 
Tamaño comercial 
En la anterior grafica de tamaño comercial podemos analizar la variación que tuvo la misma 
variable hasta el mes de noviembre, el tamaño comercial consiste en la suma de la captación y 
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colocaciones del banco, esta variable, es decir, el tamaño comercial reúne las dos anteriormente 
mencionadas para definirla. 
 
Captaciones 
La anterior grafica se refiere a la cantidad comercial de captaciones que genero el banco a lo largo 
del año 2018 hasta el mes de noviembre, en esta variable se puede incluir productos del banco 
como CDT, fiducia, inversiones en bolsa y otras maneras de colocación de dinero para el 
rendimiento del mismo en un corto, mediano y largo plazo. 
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Colocaciones 
La figura 3 nos indica la variación de colocaciones que realizo el banco hasta el mes de noviembre 
de año anterior, a través de su actividad financiera el banco genera la mayoría de negocios de 
colocaciones en préstamos a sus clientes, ya sea de libre inversión, hipotecarios, de vehículo, etc. 
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Gestión comercial 
En la figura 4 se puede apreciar la gestión comercial del banco que está conformada por las labores 
de todos y cada uno de los asesores comerciales e integrales que trabajan en la zona, esto quiere 
decir que la gráfica de gestión comercial muestra el crecimiento en cuanto a productos ofrecidos 
y vendidos por el banco a través de sus promotores principales anteriormente mencionados. 
5,2%
-4,6%
6,7%
8,2%
8,8%
7,9% 8,3%
9,2% 9,2% 9,4% 9,3%
ZONA SIERRA NEVADA
                                                                   
 
 
Intermediación 
En la figura numero 5 podemos apreciar el crecimiento de intermediación que ha tenido el banco, 
con intermediación se refiere a todos aquellos negocios en los cuales el banco ha intervenido 
indirectamente, un claro ejemplo de esto puede ser la compra de cartera que realizan algunos 
ejecutivos del banco a otras entidades financieras o clientes. 
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7.8 RECOMENDACIONES Y CONCLUSIONES 
Al finalizar el periodo de prácticas profesionales pudieron verse resultados positivos en cuanto a 
la mejora de la variación de algunos factores económicos y financieros de la empresa a través de 
la implementación a pequeña escala de la propuesta anteriormente mencionada, que consistía en 
solicitar de manera anticipada determinado tipo de información para la realización de los informes 
y la oportuna distribución de la misma para el correcto enfoque de los esfuerzos por parte de los 
gerentes de sucursales, logrando así una rápida acción en cuanto a las debilidades y variables a 
mejorar internamente, esto solamente podía lograrse con la correcta distribución del tiempo y a su 
vez solicitando al banco la información necesaria, ya que esto es una debilidad que logra afectar 
el rendimiento de los gerentes. 
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